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Service quality is an evaluation of the customer's long-term This research entitled the correlated 
of service quality, product variation, price and location on consumer purchasing decisions on 
the Supermarket Pangkalpinang. The population in this research were all consumers who 
shopped at the Supermarket in January to March 2020, while the sample in this research 
amounted to 275 consumers who came and shopped at the Pangkal Pinang. The variables 
used in this research are independent variables such as (service quality, product variation, price 
and location) and the dependent variable is the purchase decision) 
This research used analysis tools, namely: normality test, multicollinearity, 
heterokedacity test, multiple linear regression with t test, F test and coefficient of determination. 
The results of this research stated that simultaneously service quality variables, product 
variations, prices and locations have a positive and significant effect on purchasing decisions. 
Based on the t test that the variable service quality, product variation, price have a positive and 
significant correlated on purchasing decisions while the location variable has a positive and 
significant correlated on purchasing decisions 
This research can be concluded that there is a positive and significant influence on 
service quality, product variations, price and location simultaneously and partially on consumer 
purchasing decisions at the Supermarket Pangkalpinang, providing various types and variants 
of products and household needs so that consumers can make product choices when shopping, 
be more competitive in setting product prices to be more affordable by consumers and can 
compete with other supermarkets, further increasing promotion through electronic media in 
order to introduce products and the design to consumers and researchers is further suggested 
to add other variables to be studied so that they can better explain what influences the 
dependent variable.  
Keywords: service quality, product variation, price, location and buying decision 
PENDAHULUAN 
Perkembangan dalam  bidang  industri,  jasa  dan  dagang  sangat  berperan  
penting dalam dunia perekonomian, dimana perekonomian mampu 
memberikan perubahan- perubahan yang berarti bagi kehidupan masyarakat. 
Perubahan kondisi perekonomian Indonesia mengakibatkan terjadinya 
peningkatan bisnis ritel atau eceran. Hal ini  ditandai dengan banyaknya 
bisnis ritel modern yang bermunculan, terutama di kota-kota besar di 
Indonesia dengan konsep one stop shoping, yang memenuhi segala 
kebutuhan berbelanja di suatu tempat perbelanjaan (Ma’ruf, 2010:24) 
Syarat yang harus di penuhi oleh suatu perusahaan agar dapat sukses 
dalam persaingan adalah mencapai tujuan tersebut dengan 
mengimplementasikan pelayanan yang baik dan mempertahankan pelanggan 
dengan membuat citra yang baik di benak konsumen yang nantinya akan 
menimbulkan loyalitas yang berkelanjutan. Hal tersebut bisa dicapai oleh suatu 
perusahaan melalui upaya menghasilkan dan menyampaikan barang serta 
jasa yang diinginkan konsumen. Kegiatan tersebut sangat tergantung pada 
Pengaruh Kualitas Pelayanan……. Hasuna Eriyanti dan Deri Kusmadeni  
2 
perusahaan atau sebagai atribut  dalam  kelengkapan  produk  seperti  harga,  
produk,  pelayanan  umum,  lokasi  dan perilaku konsumen dalam proses 
pengambilan keputusan untuk membeli (Angel & Paul, 2010:251). 
Kualitas layanan yang baik akan menciptakan kepuasan pelanggan. 
Sehingga kualitas layanan yang baik serta kepuasan pelanggan tersebut 
dapat mempengaruhi intensitas kunjungan pelanggan pada kesempatan 
berikutnya pada badan usaha yang bersangkutan. Kualitas layanan adalah 
permulaan dari kepuasan pelanggan. Pelanggan dalam menentukan kualitas 
layanan tidak hanya berdasarkan pada hasil dari suatu layanan tersebut tetapi 
juga memperhatikan proses pemberian layanan tersebut. Service quality is the 
customer perception of the superiority of the service (Zeithaml, Berry & 
Parasuraman dalam Yang dkk 2009). Hal ini berarti bahwa kualitas layanan 
sangat dipengaruhi oleh persepsi pelanggan, oleh karena itu perusahaan 
harus berusaha untuk memberikan layanan yang terbaik agar dapat memenuhi 
atau bahkan mampu melampaui kebutuhan pelanggan agar tercapai kepuasan. 
Selain pelayanan yang diberikan kepada konsumen, faktor lain yang 
juga dipertimbangkan oleh konsumen dalam memilih tempat berbelanja adalah 
variasi/kelengkapan produk yang ditawarkan, kelengkapan disini menyangkut 
banyak jenis produk yang ditawarkan, ragam variasi ukuran, ragam merk dan 
ketersediaan produk setiap harinya. 
Raharjani (2011:6), berpendapat bahwa konsumen cenderung memilih 
tempat yang menawarkan produk yang bervariasi dan lengkap menyangkut 
kedalaman, luas, dan kualitas keragaman barang yang ditawarkan oleh 
penjual. Ketersediaan barang dalam suatu pasar swalayan meliputi variasi 
merk yang banyak, tipe dan ukuran kemasan barang yang dijual, macam-
macam rasa dari suatu produk yang akan dibeli. Bagi sebuah pasar swalayan 
kelengkapan barang dagangan merupakan faktor yang penting untuk menarik 
konsumen. Meskipun harga jual lebih tinggi dari pasar swalayan lainnya, 
tetapi karena lengkapnya barang yang dijual maka, pasar swalayan ini 
banyak menarik para pengunjung. Semakin lengkap  sebuah  pasar  swalayan  
maka  semakin  memenuhi  kebutuhan  dan  keinginan konsumen, sehingga 
konsumen akan memutuskan untuk melakukan pembelian produk mereka. 
Terdapat banyak faktor yang mendasari konsumen untuk memilih 
tempat berbelanjanya dan yang paling  menjadi  pertimbangan  adalah  tingkat 
harga apabila harga yang ditawarkan oleh suatu minimarket murah dan sesuai 
dengan pasaran maka konsumen akan tertarik untuk berbelanja di minimarket 
tersebut. Harga menurut Kotler dan Amstrong  adalah sejumlah uang yang 
ditagihkan atas suatu produk atau jasa, atau jumlah dari nilai yang ditukarkan 
para pelanggan untuk memperoleh manfaat dari memiliki atau menggunakan 
suatu produk atau jasa. 
Selain harga, faktor lain yang juga dipertimbangkan oleh konsumen 
dalam memilih tempat berbelanja adalah lokasi. Menurut  Lupiyoadi (2013:66) 
penentuan lokasi merupakan proses psikologis yang terkait dengan bagaimana 
konsumen yang ada atau calon konsumen dapat menerima perusahaan 
tersebut dan produknya dibanding dengan perusahaan lain. 
Lokasi yang strategis mewujudkan konsumen melakukan keputusan 
pembelian atau tidak. Tempat yang mudah dijangkau, dekat dengan keramaian 
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dan tempat parkir yang nyaman  yang dicari konsumen. Hal tersebut 
menjadikan konsumen leluasa pada saat berbelanja.  
Dari uraian diatas dapat diartikan bahwa, konsumen akan memutuskan 
untuk membeli setelah melakukan beberapa pertimbangan dan pemikiran. 
Konsumen mempertimbangkan dahulu sebelum membeli tentunya agar mereka 
merasa puas dengan apa yang telah dibelinya. Dalam keputusan konsumen 
untuk membeli ini tentunya ada beberapa faktor agar keputusan pembelian 
tersebut dapat tercapai, diantaranya adalah Pelayanan, Variasi Produk, Harga 
dan Lokasi, oleh karena itu maka penelitian ini dengan judul: Pengaruh Kualitas 
pelayanan, Variasi Produk, Harga dan Lokasi terhadap Minat Beli Konsumen 
pada Supermarket di  Pangkalpinang 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh kualitas pelayanan, 
variasi produk, harga dan lokasi terhadap keputusan pembelian konsumen 
pada Supermarket di Pangkalpinang. 
 
1. TEORI DAN PENGEMBANGAN HIPOTESIS 
1.1. Kualitas Pelayanan 
 Kualitas pelayanan adalah evaluasi pengamatan jangka panjang pelanggan 
terhadap penyerahan jasa suatu perusahaan (Lovelock dan 
Wright,2010:96). Definisi kualitas pelayanan adalah besarnya perbedaan 
antara harapan atau keinginan pelanggan dengan tingkat persepsi mereka 
(Laksana,2010:88). Menurut Kotler dan Keller (2010:50), kualitas pelayanan 
adalah suatu pernyataan tentang sikap terhadap perbandingan antara 
harapan dengan kinerja. Menurut Ratnasari dan Aksa (2011:107), kualitas 
pelayanan adalah seberapa jauh perbedaan antara kenyataan dan harapan 
pelanggan atas pelayanan yang diterima/diperoleh 
 
1.2. Variasi Produk 
Produk merupakan salah satu aspek penting dalam marketing mix. Produk 
juga merupakan salah satu variable yang menentukan dalam kegiatan suatu 
usaha, karena tanpa produk suatu perusahaan tidak dapat melakukan kegiatan 
untuk mencapai hasil yang diharapkan. Banyaknya pesaing dalam dunia bisnis 
mengharuskan   suatu   perusahaan   untuk   mempunyai   produk   unggulan   
atau kelebihan dibandingkan produk lain yang di hasilkan oleh perusahaan 
lain. Suatu produk  tidak  dapat  dikatakan  memiliki  nilai  jual,  jika  produk  
tersebut  tidak menarik bagi konsumen. Produk merupakan segala sesuatu 
yang dapat ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan perhatian, dibeli, 
digunakan atau dikonsumsi yang dapat memuaskan kebutuhan atau 
keinginan (Fajar, 2012: 12). 
            Menurut Kotler, produk memiliki pengertian yang luas, yaitu sesuatu 
yang ditawarkan, dimiliki,dipergunakan atau dikonsumsi sehingga dapat 
memuaskan keinginan dan kebutuhan termasuk didalamnya adalah fisik,jasa, 
orang,tempat, organisasi serta gagasan. Keragaman poduk merupakan 
kelengkapan produk yang menyangkut   kedalaman,   luas   dan   kualitas   
produk   yang   ditawarkan   juga ketersediaan  produk  tersebut  setiap  saat  
di  toko (Kotler dan Amstrong, 2010: 35).  
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            Menurut Lamb dkk (2010:78) kelengkapan produk menyangkut 
kedalaman, luas dan kualitas produk yang ditawarkan juga ketersediaan 
produk tersebut setiap saat di Toko. 
. 
1.3. Harga 
Harga  tidak  sekedar  angka   yang  tertera  dalam  sebuah  label   yang 
menempel pada sebuah produk atau yang tertera dalam sebuah daftar harga. 
Harga tidak bisa terlepas dari kehidupan kita, harga terdapat dimana mana. 
Harga akan terjadi pada saat kita menikmati sebuah produk, jasa atau pada 
saat kita harus membayar tagihan atau utang. (Swastha, 2010:105). 
Pengertian harga adalah sejumlah uang sebagai alat tukar untuk 
memperoleh produk atau jasa. Sedangkan kebijakan harga adalah keputusan- 
keputusan  mengenai  harga  yang  ditetapkan  oleh  manajemen.  Harga  
menurut (Kotler dan Amstrong, 2010:69)   adalah sejumlah uang yang 
ditagihkan atas suatu produk atau  jasa,   atau   jumlah  dari   nilai   yang  
ditukarkan   para  pelanggan   untuk memperoleh manfaat dari memiliki atau 
menggunakan suatu produk atau jasa. 
 
1.4. Lokasi 
Lokasi fasilitas merupakan salah satu faktor krusial yang berpengaruh terhadap 
kesuksesan suatu jasa, karena lokasi erat kaitannya dengan pasar potensial 
penyedia jasa (Tjiptono dan Chandra, 2008:65). Secara garis besar, ada dua 
kemungkinan pertimbangan dalam hal lokasi fasilitas jasa. Pertama, pelanggan 
mendatangi lokasi fasilitas jasa dan yang kedua adalah penyedia jasa yang 
mendatangi pelanggan. Selain itu, penyedia jasa dimungkinkan 
mengkombinasikan keduanya. 
Lokasi berpengaruh terhadap dimensi-dimensi strategik, seperti 
fleksibilitas, competitive positioning, manajemen permintaan, dan focus 
strategic. Fleksibilitas sebuah lokasi merupakan ukuran sejauh mana sebuah 
jasa mampu bereaksi terhadap situasi perekonomian yang berubah. Keputusan 
pemilihan lokasi berkaitan dengan komitmen jangka panjang terhadap aspek-
aspek yang sifatnya kapital intensif, karena itu penyedia jasa harus 
mempertimbangkan, menyeleksi dan memilih lokasi yang responsif terhadap 
kemungkinan perubahan ekonomi, demografis, budaya, persaingan dan 
peraturan di masa mendatang. Competitive Positioning adalah metode-metode 
yang digunakan agar perusahaan dapat mengembangkan posisi relatifnya 
dibandingkan dengan para pesaing. Jika perusahaan berhasil memperoleh dan 
mempertahankan lokasi yang strategis, maka itu dapat menjadi rintangan yang 
efektif bagi para pesaing untuk mendapatkan akses ke pasar (Tjiptono dan 
Chandra, 2010:55). 
 
1.5. Keputusan Pembelian 
Keputusan pembelian adalah tindakan dari konsumen untuk mau membeli atau 
tidak terhadap produk. Dari berbagai faktor yang mempengaruhi konsumen 
dalam melakukan pembelian suatu produk atau jasa, biasanya konsumen 
selalu mempertimbangkan pelayanan, harga dan lokasi yang sudah dikenal 
oleh masyarakat. Pengambilan keputusan sebagai proses penting yang 
mempengaruhi perilaku konsumen sangat penting untuk dipahami pemasar. 
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Pengambilan keputusan dapat dipandang sebagai suatu sistem yang terdiri dari 
input, proses dan output. Pengambilan keputusan konsumen merupakan salah 
satu aspek yang penting didalam pemasaran karena konsumen akan 
melakukan pembelian atau tidak melakukan pembelian berdasarkan keputusan 
yang mereka tetapkan. Keputusan konsumen terkait erat dengan informasi 
yang dimiliki oleh konsumen dan berbagai faktor yang dipengaruhi oleh 
pengetahuan konsumen tentang produk yang akan dibelinya. (Suryani, 
2012:69) 
. 
2.1. PENGEMBANGAN HIPOTESIS 
2.1.1. Hubungan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian 
Kualitas pelayanan merupakan seberapa jauh perbedaan antara kenyataan 
dan harapan pelanggan atas pelayanan yang diterima/diperoleh (Ratnasari 
dan Aksa, 2011:107). Kualitas pelayanan sangat tergantung dari 
kemampuan pegawai dalam memberikan pelayanan, hal ini memberikan 
gambaran bahwa kualitas pelayanan meliputi pegawai yang memberikan 
pelayanan kepada pelanggan. Hubungan internal antara pegawai dengan 
pelanggan akan memberikan pengaruh yang sangat kuat terhadap persepsi 
kualitas pelayanan. Hal ini menunjukkan bahwa kemampuan pegawai 
sangat mempengaruhi terhadap persepsi pelanggan dalam menilai kualitas 
pelayanan (Laksana,2008:95).    
 Pelanggan ingin agar harapannya sama dengan layanan seperti 
apakah seharusnya diberikan oleh perusahaan kepada pelanggan. Harapan 
para pelanggan ini didasarkan pada informasi dari mulut ke mulut, 
kebutuhan pribadi, pengalaman di masa lampau, dan komunikasi eksternal 
(iklan dan berbagai bentuk promosi perusahaan lainnya).  
 
H1: Kualitas Pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap              
Keputusan pembelian 
 
2.1.2. Hubungan Variasi Produk Terhadap Keputusan Pembelian 
Apabila sebuah toko memiliki beragam produk yang dijualnya, maka akan 
menarik minat calon pelanggan untuk berbelanja di toko tersebut. Pelanggan 
akan mendapatkan kemudahan untuk mencari sesuatu yang diinginkan dan 
memiliki alternatif pilihan dalam satu tempat sehingga tidak perlu repot untuk 
pindah ketempat lain hanya untuk mencrai produk pembanding. 
   Kelengkapan/variasi produk yang dijual suatu toko tidak hanya untuk 
mempermudah pelanggan untuk mencari alternative kebutuhanya, tetapi juga 
akan menimbulkan minat beli baru terhadap produk-produk yang menarik 
perhatian pelanggan tersebut. Semakin lengkap produk yang ditawarkan ke 
konsumen maka akan  semaikn  tinggi  minat  konsumen  untuk  memutuskan  
membeli  berbagai produk yang ditawarkan pada toko tersebut. 
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2.1.3. Hubungan Harga Terhadap Keputusan Pembelian 
Citra merupakan keseluruhan persepsi terhadap produk atau Sesuai  dengan  
hukum  permintaan  yang  menyatakan  bahwa  semakin rendah harga suatu 
barang maka semakin banyak permintaan terhadap barang tersebut . 
sebaliknya, semakin tinggi harga suatu barang maka sedikit permintaan 
terhadap  barang tersebut (Sukirno, 2009:74).   
Berdasarkan  hal  itu,  maka dapat  dikatakan  bahwa harga yang dipatok 
secara rasional dan sepadan dengan manfaat produk yang diberikan dapat 
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen terhadap suatu barang.Sesuai 
dengan teori Swastha bahwa harga merupakan sejumlah uang yang 
dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk atau 
pelayanan. Jadi, harga merupakan unsur penting dalam sebuah produk yang 
akan mempengaruhi keputusan pembelian konsumen terhadap suatu produk 
(Swastha, 2010:106). 
 
H3: Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan             
pembelian 
 
2.1.4. Hubungan Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian 
Lokasi  merupakan  program  atau  sarana  penyaluran  produk  atau  jasa 
melalui tempat yang tepat. Sedangkan menurut Kotler salah satu kunci menuju 
sukses adalah lokasi, lokasi dimulai dengan memilih komunitas. Jadi, 
dengan adanya lokasi maka suatu produk dapat dijalankan dengan baik dan 
lebih dapat dituju atau dicari oleh pembeli. Maka sesuai dengan teori diatas 
bahwa lokasi yang tepat akan mempengaruhi keputusan pembelian oleh 
konsumen (Kotler dan Amstrong, 2010:101). 
 
H4: Lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan          
pembelian 
 
2.2. Kerangka Berpikir 
Dari pendekatan landasan teori dan penelitian terdahulu, maka  dapat dibuat 








Sumber: dari Teori-teori yang ada dikembangkan dalam penelitian ini. 
Gambar 2.1 Paradigma Penelitian 
Kualitas Pelayanan (X1) 
Variasi Produk (X2) 
Harga (X3) 
Lokasi (X4) 
Keputusan Pembelian (Y) 
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3. Metode Penelitian 
3.2. Jenis dan sumber Data 
Dalam penelitian ini digunakan data primer diperoleh langsung dari responden 
melalui pertanyaan/kuesioner oleh responden. 
 
3.3. Populasi dan Sampel 
Populasi merupakan keseluruhan unsur-unsur yang dimiliki satu atau 
beberapa ciri dan karakteristik yang sama. Dalam penelitian ini yang menjadi 
populasi adalah seluruh konsumen yang berbelanja di Supermarket pada bulan 
Januari sampai dengan Maret tahun 2020. Jumlah sampel yang digunakan 
dalam penelitian ini peneliti menghitung ukuran sampel yang dilakukan dengan 
menggunakan teknik Slovin menurut Sugiyono (2010:87). Adapun penelitian ini 
menggunakan rumus Slovin karena dalam penarikan sampel, jumlahnya harus 
representative agar hasil penelitian dapat digeneralisasikan, namun dapat 
dilakukan dengan rumus dan perhitungan sejumlah 275 sampel yaitu konsumen 
yang datang dan berbelanja di Supermarket di Pangkalpinang untuk dijadikan 
sebagai responden dan dianggap mewakili seluruh populasi penelitian. 
Pengambilan sampel diambil dengan menggunakan metode accidental 
sampling (tidak sengaja), dimana peneliti menentukan sampelnya dari 
konsumen yang datang, bertemu, dan berbelanja  di Supermarket pada saat 
melakukan penelitian 
 
3.4. Metode Pengumpulan Data 
Metode pengumpulan data menggunakan kuesioner (daftar pertanyaan) yang 
diberikan kepada responden untuk memperoleh data primer. Daftar pertanyaan 
diberikan kepada responden secara langsung. Kuesioner ditanyakan kepada 
peneliti kepada responden  
 
4. Teknik Analisis Data 
Teknik analisis yang digunakan dalam penelitian ini dengan menggunakan regresi 
data panel. Alat ukur yang digunakan dalam penelitian ini SPSS Versi 21. 
Perangkat tersebut digunakan untuk menghitung stastistik deskriptip, uji asumsi 
klasik, dan regresi berganda. Berikut adalah teknik analisi yang digunakan dalam 
penelitian ini:  
1. Uji Asumsi Klasik  
2. Pengujian Hipotesis  
3. Pengujian Model  
 
5. HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
5.1 Uji Validitas dan Reabilitas 
Berdasarkan hasil perhitungan dalam penelitian ini dijelaskan mengenai validitas 
instrumen penelitian. Dengan bantuan program SPSS diperoleh angka r hitung 
(korelasi Pearson). Untuk melakukan uji validitas ini adalah korelasi Pearson 
(pearson correlation) dengan cara mengkorelasikan jawab pada setiap butir 
pertanyaan dengan skor total. Selanjutnya nilai korelasi butir skor total 
dbandingkan dengan harga korelasi r kritis 0,30, maka dapat disimpulkan 
bahwa apabila r hitung > r kritis (0,30) berarti valid dapat dikatakan instrumen 
tersebut memiliki validitas konstruksi yang baik (Sugiyono, 2010:55). Diketahui 
bahwa semua indikator pada masing-masing variabel nilai r hitungnya lebih 
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besar dari r kritis (0,30)  sehingga dapat dikatakan bahwa semua pertanyaan 
instrumen adalah valid dan berdasarkan perhitungan uji relaiabilitas dapat 
diketahui bahwa semua variabel bebas memiliki nilai yang lebih sebesar dari 
0,60. Berhubung dari masing-masing variabel tersebut didapatkan nilai 
Cronbach Alpha lebih besar dari 0,60 maka instrumen penelitian ini dapat 
dikatakan handal (reliabel) untuk digunakan sebagai alat ukur. 






                                   
 
  Sumber: Data Setelah Diolah, 2010 
Gambar 1 Uji Normalitas 
Untuk menguji apakah distribusi normal atau tidak dengan melakukan 
analisis grafik, yaitu dengan melihat normal probability plot yang 
membandingkan distribusi kumulatif dari distribusi normal. Distribusi normal 
akan membentuk satu garis lurus diagonal dan ploting data akan dibandingkan 
dengan garis diagonal. 
 
5.3. Uji Multikolinearitas  
 
Tabel 1 Hasil Uji Multikolinearitas  
 
Variabel Independen Tolerance VIF  Kesimpulan 
 Kualitas Pelayanan  















Sumber: Data Setelah Diolah Peneliti 
Berdasarkan tabel 1 di atas diambil kesimpulan bahwa tidak terdapat 
multikolinieritas dalam data yang digunakan dalam penelitian ini, hal tersebut 
dibuktikan dengan nilai tolerance mendekati 1 dan tidak ada yang lebih dari 1, 
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5.4. Uji Heteroskedastisitas 
Heteroskedastisitas terjadi apabila tidak adanya kesamaan deviasi standar nilai 
variabel dependen pada setiap variabel independen. Bila terjadi 
heterodastisitas, akan mengakibatkan varians koefisien regresi menjadi 
minimum dan confident interval menyempit sehingga hasil uji signifikansi 
statistik tidak valid lagi. Pengujian terhadap asumsi klasik heteroskedastisitas 
menggunakan grafik antara nilai prediksi yang diperoleh dari model regresi 
dengan kuadrat dari masing-masing residual.Jika titik-titik dari grafik tidak 
menunjukkan pola tertentu atau bersifat acak, maka dapat disimpulkan tidak 
terjadi heteroskedastisitas. Dari grafik yang diperoleh pada data penelitian yang 
diolah, terlihat bahwa titik-titik  tidak menunjukkan pola tertentu atau acak 
sehingga tidak terjadi heteroskendastisitas. Grafik Scatterplot untuk uji 
heteroskedastisitas tiap-tiap tahun pada persamaan dapat dilihat pada gambar 
berikut dibawah ini. 
                
Gambar  2 Hasil Uji Heteroskedasitas 
 
5.5. Pengujian Hipotesis Regresi Berganda 
1. Persamaan Regresi 






Kualitas Pelayanan (X1) 0.220 13.067 0.000 
Variasi Produk (X2) 0.270 4.180 0.000 
Harga (X3) 0.831 22.403 0.000 
Lokasi (X4) 0.043 0.785 0.433 
Konstan 4.398  
F-Hitung = 177,853 R-Square            = 0,726 
Sig F      =0,000 Adjust R-Square = 0,722 
       Sumber: Data Olahan Statistik 
Berdasarkan hasil perhitungan pada Tabel 2 dapat dibuat persamaan 
sebagai berikut: 
Y =4.398+ 0,220X1+0,270X2+0,831X3 +0,043X4 + e 
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Dari persamaan di atas,  hasil yang dapat diterangkan  sebagai berikut:  
1. Konstanta = 4.398  Jika variabel kualitas pelayanan (X1), variasi produk(X2), 
Harga (X3) dan Lokasi (X4)  dianggap bernilai tetap, maka variabel keputusan 
hasil pembelian sebesar 4.398   
2. b1x1: 0.220 
Jika kualitas pelayanan mengalami peningkatan sebesar 1 (satu), sementara 
variasi produk, harga dan lokasi dianggap bernilai  tetap, maka 
menyebabkan keputusan pembelian akan naik sebesar 0.220 satuan. 
3. b2x2: 0.270 
Jika variasi produk mengalami peningkatan sebesar 1 (satu) sementara 
kualitas pelayanan, harga dan lokasi dianggap bernilai tetap, maka 
menyebabkan keputusan pembelian akan naik sebesar 0.270 satuan. 
4. b3x3: 0.831 
Jika harga mengalami peningkatan sebesar 1 (satu) sementara kualitas 
pelayanan, variasi produk dan lokasi dianggap bernilai tetap, maka 
menyebabkan keputusan pembelian akan naik sebesar 0.831 satuan. 
5. b4x4: 0.043 
Jika lokasi  mengalami peningkatan sebesar 1 (satu) sementara, kualitas 
pelayanan, variasi produk dan harga dianggap bernilai tetap, maka 
menyebabkan keputusan pembelian akan naik sebesar 0.043 satuan. 
 
2. Pengujian secara simultan (Uji F) 
 




Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 1889.138 4 472.285 177.853 .000a 
Residual 714.322 270 2.655   
Total 2603.460 274    
Sumber: Data yang diolah, 2020 
 
Berdasarkan Tabel 4.3 dapat diketahui bahwa nilai Fhitung sebesar 
97,618, nilai tersebut lebih besar dari Ftabel yaitu sebesar 2,70. Karena nilai 
Fhitung > Ftabel maka dapat dikatakan ada pengaruh yang signifikan secara 
simultan variabel kualitas pelayanan, variasi produk, harga dan lokasi terhadap 
keputusan pembelian (Y). Hasil tersebut juga diperkuat dengan melihat nilai p 
value < 0,05. Dimana nilai p value yang diperoleh adalah sebesar 0,000, karena 
nilai p value  < 0,05, maka dapat dikatakan bahwa terdapat pengaruh yang 
signifikan secara simultan variabel kualitas pelayanan, variasi produk, harga 
dan lokasi terhadap keputusan pembelian (Y). 
 
3. Pengujian secara parsial (Uji t) 
a. Uji t Variabel Kualitas pelayanan (X1) terhadap keputusan pembelian  (Y). 
Berdasarkan hasil statistik uji regresi diperoleh nilai t hitung pada variabel 
kualitas pelayanan sebesar 13,067, nilai signifikansi 0,000 dengan koefisien 
regresi bernilai positif sebesar 0,220, oleh karena variabel kualitas pelayanan 
memiliki nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05 dan koefisien regresi bernilai 
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positif; maka penelitian ini berhasil membuktikan hipotesis kedua yang  
menyatakan bahwa “kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian konsumen pada Supermarket di Pangkalpinang”. 
 
b. Uji t Variabel Variasi produk  (X2) terhadap keputusan pembelian (Y). 
Berdasarkan hasil statistik uji regresi diperoleh nilai t hitung pada variabel 
kualitas pelayanan sebesar 4,180, nilai signifikansi 0,000 dengan koefisien 
regresi bernilai positif sebesar 0,270, oleh karena variabel variasi produk 
memiliki nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05 dan koefisien regresi bernilai 
positif; maka penelitian ini berhasil membuktikan hipotesis ketiga yang  
menyatakan bahwa “variasi produk berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian konsumen pada Supermarket di Pangkalpinang 
c. Uji t Variabel Harga  (X3) terhadap Kepuasan pelanggan (Y). 
Berdasarkan hasil statistik uji regresi diperoleh nilai t hitung pada variabel 
kualitas pelayanan sebesar 22,403, nilai signifikansi 0,000 dengan koefisien 
regresi bernilai positif sebesar 0,831, oleh karena variabel harga memiliki nilai 
signifikansi lebih kecil dari 0,05 dan koefisien regresi bernilai positif; maka 
penelitian ini berhasil membuktikan hipotesis keempat yang  menyatakan 
bahwa “harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen pada 
Supermarket di Pangkalpinang 
 
d. Uji t Variabel Lokasi  (X4) terhadap Kepuasan pelanggan (Y). 
Berdasarkan hasil statistik uji regresi diperoleh nilai t hitung pada variabel 
kualitas pelayanan sebesar 0,785, nilai signifikansi 0,433 dengan koefisien 
regresi bernilai sebesar 0,043, oleh karena variabel lokasi memiliki nilai 
signifikansi lebih besar dari 0,05; maka penelitian ini menyimpulkan bahwa 
“lokasi tidak ada pengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen pada 
Supermarket  di Pangkalpinang 
 




Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .852a .726 .722 1.630 
                     Sumber: Data Diolah peneliti 
 
Pada Tabel 4 menunjukkan besarnya koefisien determinasi atau R2 
sebesar 0,726 atau 72,6 persen. Dapat diartikan bahwa 72,6 persen keputusan 
pembelian pada model penelitian dipengaruhi oleh variabel kualitas pelayanan, 
variasi produk, harga dan lokasi. Sedangkan sisanya 27,4 persen (100% – 
27,4%) dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti. 
 
6. KESIMPULAN DAN SARAN 
Berdasarkan  hasil penelitian dan pembahasan, maka dapat ditarik kesimpulan 
sebagai berikut. 
1. Berdasarkan hasil pembahasan variabel independen (kualitas pelayanan, 
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variasi produk, harga dan lokasi) berpengaruh signifikan secara simultan 
(bersama-sama) terhadap variabel dependen (keputusan pembelian) 
konsumen  
2. Berdasarkan analisis secara parsial, hasil penelitian membuktikan bahwa 
variabel independen (kualitas pelayanan) mempunyai pengaruh yang 
positif dan signifikan terhadap variabel dependen (keputusan pembelian) 
konsumen  
3. Berdasarkan analisis secara parsial, hasil penelitian membuktikan bahwa 
variabel independen (variasi produk) mempunyai pengaruh pengaruh yang 
positif dan signifikan terhadap variabel dependen (keputusan pembelian) 
konsumen  
4. Berdasarkan analisis secara parsial, hasil penelitian membuktikan bahwa 
variabel independen (harga) mempunyai pengaruh pengaruh yang positif 
dan signifikan terhadap variabel dependen (keputusan pembelian) 
konsumen  
5. Berdasarkan analisis secara parsial, hasil penelitian membuktikan bahwa 
variabel independen (lokasi) tidak mempunyai pengaruh pengaruh yang 




       Berdsarkan kesimpulan yang diperoleh dalam penelitian ini, maka saran-
saran yang dapat diberikan yaitu sebagai berikut: 
1. Sebaiknya lebih meningkatkan lagi pelayanan kepada konsumen ketika 
datang untuk membeli produk  
2. Sebaiknya menyediakan berbagai jenis dan varian produk dan kebutuhan 
rumah tangga agar konsumen dapat menentukan pilihan produk ketika 
berbelanja 
3. Sebaiknya lebih kompetitif menetapkan harga produk  agar lebih terjangkau 
oleh konsumen dan bisa bersaing dengan supermarket yang lain. 
4.  Sebaiknya lebih meningkatkan lagi promosi lewat media elektronik agar 
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